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A. LATAR BELAKANG 
Dalam beberapa dekade terakhir, dunia periklanan semakin terus 
mengalami perkembangan. Belanja iklan yang dilakukan oleh dunia bisnis juga 
cenderung selalu bertambah dari waktu ke waktu. Meningkatnya belanja iklan 
tersebut membuktikan bahwa kalangan industri masih memberikan kepercayaan 
kepada para pengiklan untuk mempromosikan produk-produknya. 
Meningkatnya laju pertumbuhan tersebut ternyata diikuti juga dengan 
bertambahnya jumlah media yang diakibatkan oleh reformasi pemerintah di 
bidang komunikasi. Pendirian media baru, baik media cetak maupun elektronik 
televisi dan radio sangat dipermudah pada waktu itu. Munculnya media-media 
massa baru, secara otomatis memberikan pengaruh terjadinya kegiatan ekonomi di 
bidang lain seperti : industri kertas, percetakan, transportasi, production house, 
event organizer, dan musik. 
Saat ini, periklanan memang sudah menjadi bidang usaha yang prospektif. 
Sehingga untuk mengelolanya diperlukan pengorganisasian yang baik. Secara 
umum, kegiatan periklanan dapat dilakukan dengan beberapa cara. Pertama, 
proses periklanan dilakukan oleh perusahaan itu sendiri. Dalam hal ini, 
perusahaan memiliki departemen tersendiri, yang dalam salah satu aktivitasnya 
melakukan kegiatan periklanan. Departemen yang  banyak melakukan kegiatan 
periklanan adalah bagian pemasaran. Selain dilekatkan pada departemen 
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pemasaran, aktivitas periklanan sering juga dikerjakan oleh bagian hubungan 
masyarakat . Pola kedua adalah bahwa seluruh kegiatan periklanan dari suatu 
perusahaan dilakukan dengan menyewa perusahaan khusus yang secara 
profesional melakukan aktivitas periklanannya, mulai dari perencanaan, 
pelaksanaan hingga evaluasi. Perusahaan yang secara khusus menawarkan jasa 
periklanan adalah biro iklan (advertising agency). Suatu perusahaan yang menjadi 
relasi dari biro iklan biasa disebut klien. Biro iklan (advertising agency) sebagai 
perusahaan khusus yang bergerak di bidang jasa periklanan memberikan 
pelayanan secara penuh kepada kliennya. Sedangkan pola ketiga adalah 
menyerahkan sebagian kegiatan periklanan kepada perusahaan khusus yang 
bergerak di bidang periklanan, namun sebagian kegiatan periklanan lain masih 
ditangani oleh perusahaan itu sendiri. Sehingga antara biro iklan dan klien 
berjalan secara sinergis.  
Dalam menjalankan proses kegiatan periklanan, biro iklan (advertising 
agency) membutuhkan pekerja pelaksana yang dibentuk dalam struktur organisasi. 
Pembagian kepengurusan dalam biro iklan, secara umum terdiri dari : Presiden 
Direktur, Manajer Pelaksana, account director, creative director, dan media 
director. 
Dari struktur di atas, setiap divisi memiliki perannya masing-masing. Pada 
divisi account director dalam pelaksanaan tugasnya dibantu oleh account 
manager dan account executive. Account director mempertanggungjawabkan 
pekerjaannya kepada managing director. Sedangkan account manager      sebagai  
controller terhadap account executive. Dalam istilah asing tugas account executive 
sering disebut sebagai day to day services. Kadang account executive bisa lebih 
dekat dengan kepentingan klien daripada dengan biro iklannya. Seorang account 
executive handal, selain menguasai teknis pekerjaannya, juga mampu menjalin 
hubungan dengan klien secara harmonis. Kedekatan emosional kadang 
diperlukan, karena hal ini dapat menjaga klien agar tidak mudah pindah ke lain 
hati.   
Dengan mempertimbangkan berbagai aspek baik dari segi peran, tugas, 
dan pelaksanaan masing-masing divisi. Penulis merasa tertarik dengan mekanisme 
kerja seorang account executive dalam biro iklan sebagai jembatan dua 
kepentingan, antara biro iklan dan klien. Untuk itu penulis mempersembahkan 
sebuah karya tugas akhir dengan judul “ Mekanisme kerja account executive di 
Dini Media Pro Yogyakarta “. 
 
B. TUJUAN PENULISAN 
Dalam melakukan Kuliah Kerja Media ini, ada bebarapa tujuan yang ingin 
dicapai oleh penulis, tujuan tersebut antara lain: 
1. Untuk mengetahui realitas yang terjadi di dunia kerja periklanan 
agar mampu melatih mental kita supaya siap bekerja. 
2.  Mengimplementasikan teori yang telah diperoleh selama kuliah di 
Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu Politik Universitas Sebelas Maret 
Surakarta Jurusan Periklanan dalam kegiatan praktik kerja di Dini 
Media Pro. 
3. Belajar untuk mengaitkan antara dunia kerja periklanan dengan 
prinsip-prinsip hidup dalam bekerja. 
4. Mendapatkan pengalaman baru tentang industri periklanan dan 
pendukungnya di Dini Media Pro. 
5. Menambah wawasan dalam menghadapi masalah-masalah yang 
berkaitan dengan dunia profesi kerja agar dapat mempersiapkan 
diri sebelum terjun ke dunia profesi yang sebenarnya di masa 
mendatang. 
6. Memperkenalkan kepada mahasiswa tentang suasana lingkungan 
dunia kerja, terutama mengenai mekanisme kerja account executive 
di Dini Media Pro. 
7. Melatih dan mempraktekkan kemampuan berkomunikasi dan 
bersosialisasi dalam lingkungan dunia kerja di bidang periklanan 











A. DEFINISI PERIKLANAN 
Definisi periklanan menurut ahli dan berbagai sumber lain adalah sebagai 
berikut : 
a. Periklanan adalah komunikasi komersil dan non personal tentang sebuah 
organisasi dan produk-produknya yang ditransmisikan ke suatu khalayak 
target melalui media bersifat misal seperti televisi, radio, koran, majalah, 
direct mail (pengeposan langsung) , reklame luar ruang, atau kendaraan 
umum. (Lee dan Johnson, 2007:3) 
b. Periklanan dapat diartikan sebagai taktik untuk memikat audience melalui 
berbagai strategi, serta mengevaluasinya, sehingga dapat menganalisis 
efektivitas komunikasi antara source dan decoder. (Santosa, 2009:1) 
c. Iklan adalah bagian dari bauran promosi (promotion mix) dan bauran 
promosi adalah bagian dari bauran pemasaran (marketing mix). Secara 
sederhana iklan didefinisikan sebagai pesan yang menawarkan suatu 
produk yang ditujukan kepada masyarakat lewat suatu media. 
(Kasali,1995:9) 
d. Periklanan adalah suatu proses komunikasi massa yang melibatkan 
sponsor tertentu, yakni si pemasang iklan (pengiklan), yang membayar 
jasa sebuah media massa atas penyiaran iklannya, misalnya, melalui siaran 
program televisi. Periklanan juga dapat dianggap sebagai institusi sosial, 
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sebab banyak lembaga kemasyarakatan yang terlibat di dalam proses 
pembuatan dan penyajian iklannya. (Suhandang, 2005:13) 
 
B. FUNGSI PERIKLANAN 
Periklanan dilihat dari aspek fungsi memiliki klasifikasi  dan penjelasan, 
sebagai berikut : 
a. Menurut Rendra Widyatama, Iklan memiliki banyak sekali kemungkinan 
fungsi, tergantung pada isi pesan itu sendiri. Berbagai macam fungsi 
tersebut secara sederhana dapat dibagi dalam beberapa kelompok yaitu 
iklan informasi iklan persuasi, iklan mendidik, dan iklan parodi. 
(Widyatama, 2009:133) 
b. Menurut Monle lee dan Carla Johnson, membagi tiga fungsi utama 
periklanan : 
- Fungsi Informasi 
Periklanan menjalankan sebuah fungsi informasi yaitu 
mengkomunikasikan informasi produk, ciri-ciri, dan lokasi penjualannya. 
(Lee dan Johnson, 2007:10) 
- Fungsi Persuasif 
Periklanan menjalankan sebuah fungsi persuasif yaitu mencoba membujuk 
para konsumen untuk membeli merk-merk tertentu atau mengubah sikap 
mereka terhadap produk atau perusahaan tersebut. (Lee dan Johnson, 
2007:10) 
 
- Fungsi Pengingat 
Periklanan menjalankan sebuah fungsi pengingat yaitu terus-menerus 
mengingatkan para konsumen tentang sebuah produk sehingga mereka 
akan tetap membeli produk yang diiklankan. 
(Lee dan Johnson, 2007:11) 
 
C. MEDIA PERIKLANAN 
Menurut Sigit Santosa (2009:17), Procter dan Gambler adalah perusahaan 
yang pertama kali membagi periklanan menjadi dua, Media Lini Atas (Above The 
Line) dan Media Lini Bawah (Below The Line) 
a. Media Lini Atas (Above The Line)  
Media lini atas adalah iklan-iklan yang dibebani Agency Commission Fee 
yang disepakati dan telah ditentukan oleh PPPI (Persatuan Perusahaan 
Periklanan Indonesia), yaitu 17,50 % dari netto. Yang termasuk dalam 
media lini atas antara lain pers (koran dan majalah), radio, televisi, iklan 
luar ruang (outdoor), sinema atau bioskop. (Santosa, 2009:17) 
b. Media Lini Bawah (Bellow The Line)  
Media lini bawah adalah iklan-iklan yang hanya dibebani biaya produksi 
dan jasa. Yang termasuk dalam media lini bawah misalnya directmail, 




D. DEFINISI AGEN PERIKLANAN 
Asosiasi Agen Periklanan Amerika (American Association of Advertising 
Agencies) mendefinisikan agen periklanan sebagai sebuah organisasi independen 
terdiri dari orang-orang kreatif dan pebisnis yang memilki spesialisasi dalam 
mengembangkan dan menyiapkan rencana-rencana perilklanan. 
Para pengiklan atau agen-agen periklanan yang disewa harus menjalankan 
beberapa tugas dasar tertentu. Tugas ini termasuk perencanaan, penganggaran, 
koordinasi, dan kreasi iklan. Dalam perusahaan besar, manajer periklanan adalah 
orang yang bertanggung jawab atas seluruh tugas periklanan.  
(Lee dan Johnson, 2007:69 dan 71) 
 
E. TIPE-TIPE AGEN PERIKLANAN 
 Menurut Monle lee dan Carla Johnson, membagi dua tipe agen periklanan  
- Agen Layanan Penuh (full-service agency) 
Sebuah agen layanan penuh menjalankan setidaknya empat fungsi dasar 
bagi klien yang diwakilinya yaitu pelayanan riset, kreatif, media, dan 
manajemen kontrak. Sebagai tambahan dari fungsi-fungsi ini, beberapa 
agen periklanan memperluas pelayanan mereka dengan menawarkan 
pemasaran langsung, hubungan masyarakat, dan bahkan promosi 
penjualan dengan semangat untuk menjadi agen komunikasi pemasaran 
terpadu. (Lee dan Johnson, 2007:72) 
 
 
- Agen layanan khusus (specialized agency) 
Agen periklanan dengan layanan terbatas. Berkonsentrasi penuh pada 
eksekusi kreatif komunikasi klien. Fokus organisasinya adalah gagasan 
dan produk kreatif. Tidak terdapat staf untuk mengurusi media, riset, 
perencanaan strategis, atau pelayanan lain yang bisa ditawarkan sebuah 
agen layanan penuh. (Lee dan Johnson, 2007:73) 
 
F. ACCOUNT EXECUTIVE 
Menurut Rhenald Kasali, account executive adalah orang yang ditunjuk 
oleh perusahaan jasa periklanan sebagai petugas penghubung (liaison officer) 
dalam melayani klien. Ia memberikan saran-saran untuk klien yang ditanganinya 
dan mempelajari tuntutan yang dikehendaki klien terhadap iklannya. Perlu 
ditegaskan, seorang account executive bukanlah seorang sales representative 
dalam mengejar tawaran atau order baru dari klien, atau menawarkan jasa 
perusahaannya. Sekalipun tugas seperti itu bisa terjadi, tugas utama seorang 
account executive adalah berlaku sebagai client service executive. Penggarapan 
klien-klien baru atau menawarkan jasa perusahaan dan negosiasi lebih banyak 
ditangani oleh pimpinan biro iklan. Seorang account executive bukanlah seorang 
sales representative dalam arti selalu mengejar tawaran atau order baru dari klien, 
atau menawarkan jasa perusahaannya.(Kasali, 1995:29) 
 
 
Dalam menjalankan tugasnya, account director yang memiliki banyak 
akses ke produsen, dibantu oleh beberapa orang account manager serta beberapa 
account executive. Account manager sebagai controller terhadap account 
executive. Tugas account executive adalah menjembatani dua kepentingan, antara 
biro iklan dan klien. Perusahaan besar yang memiliki klien yang besar pula, 
mungkin memiliki account director lebih dari satu, sehingga masing-masing 
account director bertanggung jawab terhadap account-nya masing-masing serta 
masing-masing account director mempertanggungjawabkan pekerjannya kepada 
managing director. Menurut Sigit Santosa, dalam istilah asing account executive 
sering disebut sebagai day to day services. Kadang account executive tampak 
lebih dekat dengan kepentingan klien daripada dengan biro iklannya. Seorang 
account executive yang handal, selain menguasai teknik pekerjaannya, juga 
mampu menjalin hubungan dengan klien secara harmonis. Kedekatan emosional 
kadang diperlukan karena hal ini dapat menjaga klien tidak mudah pindah ke lain 
hati. (Santosa, 2009:12) 
Dimulai dari membuat penawaran sebuah  iklan, penawaran kesepakatan 
harga, hingga penawaran kontrak iklan kepada klien, seluruhnya itu adalah tugas 
yang rutin dilakukan oleh seorang account executive dalam  menjalankan 
marketing di perusahaannya. Seorang account executive sebisa mungkin bersikap 
sangat loyal dan terbuka kepada kliennya, tentu agar paling tidak membuat klien 
tertarik untuk melakukan kerjasama. Namun tugas utama dari seorang account 
executive adalah menjaga hubungan antara biro iklan dengan perusahaan klien. 
Namun dalam hal ini seorang account executive tidak hanya sekedar sebagai 
perantara saja. Seorang account executive harus mempelajari dan sepenuhnya 
memahami kebutuhan-kebutuhan kliennya, termasuk seluk-beluk bisnis dan 
sektor industri di mana perusahaan yang menjadi kliennya itu berkecimpung. 
Account executive juga dituntut untuk pandai-pandai menerjemahkan kebutuhan-
kebutuhan tersebut menjadi suatu usulan kampanya periklanan yang nantinya 
akan ia sampaikan kepada atasannya di biro iklan. Seorang account executive  
juga harus terampil dalam memaparkan proposal-proposal, ide-ide, cakupan serta 
kualitas kerja biro iklannya kepada klien. Ini merupakan fungsi yang halus dan 
menuntut kecakapan diplomatis. Seorang account executive juga bertanggung 
jawab untuk memberikan kepuasan kepada klien agar klien tidak pindah ke biro 
iklan lain. Account executive sudah seharusnya memiliki pengetahuan di bidang 
periklanan yang luas dan mampu bekerja sama dengan semua orang di biro 
iklannya, guna mengarahkan segenap pekerjaan mereka untuk kepentingan klien. 
(Jefkins, 1996:71) 
Tugas-tugas seorang marketing secara umum dalam buku manajemen 
pemasaran (Kotler,1992:242), antara lain : 
1. Merancang strategi komunikasi dan bauran promosi dari klien. 
Pemasaran modern tidak hanya sekedar memasarkan produk yang 
bagus, menetapkan harga yang menarik dan membuat  produk itu 
terjangkau oleh konsumen sasaran. Perusahaan-perusahaan juga harus 
berkomunikasi dengan konsumen mereka. Dan iklan adalah salah satu 
solusi komunikasinya. (Kotler,1992:242) 
2. Mengorganisasi dan melaksanakan program pemasaran baik ke calon 
klien maupun dari klien tetap. Dalam pengembangannya 
memperbanyak klien, maka seorang marketing diharuskan melakukan 
kegiatan pemasarannya. Dan ketika sudah mendapatkan klien, 
marketing wajib mengoptimalkan upaya pemasaran klien. 
(Kotler,1992:389) 
3. Merencanakan pesan yang akan disampaikan. Pesan produk 
mengungkapkan manfaat-manfaat utama yang ditawarkan oleh merek. 
(Kotler,1992:286) 
4. Menentukan media. Pada dasarnya yang memiliki wewenang tertinggi 
adalah klien. Namun dalam hal ini, seorang marketing diwajibkan 
menjelaskan jangkauan, frekuensi, dan dampak iklan dalam penentuan 
media bila diperlukan. (Kotler,1992:293) 
Sedangkan deskripsi pekerjaan dari seorang account executive secara 
khusus, antara lain : 
1. Mengarahkan spesialis lainnya dalam agency, misalnya tim kreatif 
perancang media dan periset, untuk mengembangkan perincian 
kampanye iklan. 
2. Mempresentasikan susunan anggaran awal kepada klien serta 
melakukan negosiasi dan penyusunan jika diperlukan. 
3. Melakukan pengawasan dan koordinasi terhadap pekerjaan yang 
dilakukan departemen terkait agar perkembangan kampanye sesuai 
rencana, tenggat waktu, dan anggaran. 
BAB III 
DESKRIPSI LEMBAGA / INSTANSI 
 
A. TINJAUAN UMUM 
 Perusahaan jasa periklanan adalah salah satu bidang industri yang unik. 
Selain dituntut menjadi kreatif dalam menangani klien-kliennya, perusahaan jasa 
periklanan (biro iklan) juga memilki cara tersendiri dalam mempertahankan 
relasinya. 
 Dini media pro adalah salah satu perusahaan yang bergerak dalam bidang 
jasa periklanan. Namun dalam aplikasinya, perusahaan iuni juga menangani 
beberapa proyek yang berkaitan dengan event organizer. Meskipun dalam 
profilnya tersirat menangani advertising, event organizer, dan publishing, namun 
pada kenyataannya perusahaan ini hanya berfokus pada dua bidang saja yaitu 
bidang advertising dan event organizer. 
 Advertising dan event organizer adalah dua bidang kerja yang saling 
berkaitan. Di bidang advertising, Dini media pro lebih cenderung fokus pada 
iklan-iklan di media cetak. Hal ini disesuaikan dengan kebutuhan klien pada saat 
itu. Contoh iklan yang sering digarap oleh Dini media pro adalah iklan kolom dan 
iklan display. Iklan kolom ini bisa meliputi : iklan lowongan kerja, iklan properti, 
dan iklan produk barang dan jasa. Diantara iklan media cetak yang sering digarap 
adalah iklan lowongan kerja. Sedangkan dilihat dari segi iklan display, Dini media 
pro sering menawarkan iklan display dalam bentuk korporatorial. Iklan 
korporatorial adalah salah satu bentuik iklan display yang berisi informasi khusus 
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yang disediakan oelh pihak media dalam meningkatkan produksi iklannya. 
Sedangkan di bidang event organizer, Dini media pro sering menangani instansi-
instansi yang bersifat formal. Acara-acara yang sering digarap seperti acara 
diskusi public, seminar, kompetisi futsal, funbike, dll.    
B. STRUKTUR PERUSAHAAN 
Dini Media Pro merupakan agency full service yang melayani semua 
proses periklanan mulai manajemen pelayanan klien (Account Executive), 
perencanaan dan monitoring iklan (Media Departement), dan penciptaan ide 
kreatif serta desain (Creative Departement). Adapun struktur Dini Media Pro 
adalah sebagai berikut : 


































Bambang C Irawan 
1. Managing Director 
Dini Media Pro dipimpin oleh seorang direktur yang sekaligus sebagai 
pemegang modal utama dan memegang peranan dalam penciptaan ide-ide kreatif 
beserta copywriting-nya. Direktur juga mengedukasi sendiri klien-klien besar agar 
loyal, kesemuanya itu harus melalui persetujuan direktur tujuannya agar bisa 
mengendalikan setiap proses yang berlangsung di agency. Direktur juga menjaga 
hubungan dengan klien maupun dengan bawahannya, agar tercipta hubungan yang 
harmonis. Di setiap minggunya direktur mengadakan evaluasi mengenai apa saja 
yang sudah silakukan selama seminggu terakhir, dan merencanaakan langkah-
langkah selanjutnya selama seminggu kedepan. 
2. Account Service Departement 
Departemen ini befungsi sebagai penghubung antara klien dan agency, juga 
melayani dan menjaga komunikasi dengan klien, rekan kerja ataupun produsen. 
Yang bertanggung jawab di account departement adalah seorang account director 
dan membawahi beberapa account executive. 
Beberapa tugas seorang account director di Dini Media Pro antara lain : 
a. Membuat proposal penawaran iklan, event, atau bentuk komunikasi 
pemasaran lainnya kepada klien, 
b. Menjaga hubungan dan memberi saran-saran kepada klien untuk tetap 
beriklan melalui Dini Media Pro, 
c. Menerima brief dari klien untuk di sampaikan kepada tim kreatif, 
d. Memberikan arahan kerja kepada account executive 
Account executive adalah orang yang ditunjuk oleh agency iklan untuk 
mencari klien dan melayani kebutuhan promo produk atau perusahaan klien : 
Tugas seorang account executive : 
a. Memberikan saran, kiat dan penawaran kepada klien, 
b. Memberikan solusi masalah komunikasi pemasaran klien, 
c. Berkonsultasi dengan tim kreatif untuk penanganan iklan, 
d. Melakukan tele marketing guna mem- follow up klien 
3. Creative Departement 
Divisi ini termasuk penting dalan agency iklan, bertugas menciptakan ide-ide 
kreatif untuk memenuhi kebutuhan iklan yang memiliki kekuatan stopping power. 
Dipimpin oleh seorang Creative Director yang memberikan alternatif  konsep 
iklan, tulisan maupun visualnya. Art director dan multimedia berada dalam 
tanggung jawab seorang creative director, dari sini lah ide-ide kreatif mengenai 
konsep iklan diciptakan mulai dari brain storming, penciptaan visual, sampai 
eksekusi. 
Secara umun peran seorang kreatif di Dini Media Pro adalah : 
a. Menciptakan konsep kreatif dalam sebuah iklan 
b. Merancang visual dan teks dalam suatu media  promo 
c. Mengeksekusi karya iklan atau media promo lainnya sesuai dengan 
keinginan klien 
4. Media Departement 
a. Pada departemen media di Dini Media Pro, seorang media director terdiri 
dari media buyer dan media planner, bertugas menjalin hubungan dengan  
beberapa media televisi, surat kabar, radio, majalah, media luar ruang dan media 
lainnya baik lokal maupun nasional. Media departemen memberikan saran dan 
masukan kepada klien mulai dari perencanaan, pemilihan, monitoring media serta 
berapa budget yang diperlukan. Di agency Dini Media Pro, seorang Media 
Director yang juga merangkap sebagai media planner memiliki tanggung jawab 
untuk : 
a. Merencanakan dan memilih media utuk beriklan 
b. Membuat perencanaan budget media dalam suatu kampanye periklanan 
c. Membuat media order dan jadwal penayangannya di media. 
Selain media planner, dalam departemen media juga terdapat media buyer 
yang bertugas : 
a. Melakukan booking media 
b. Mengadakan pengawasan dan monitoring iklan di media 
c. Memberikan materi iklan ke media 
d. Memberikan bukti tayang iklan kepada klien 
5. Finance & administrasi 
Yaitu bagian yang bertanggung jawab dalam peredaran uang pada Dini 
Media Pro, mulai dari pengeluaran dan pemasukan, juga dalam pemberian gaji 
kepada karyawan. Tugas pokok seorang  finance dan administrasi adalah : 
a. Bertanggung jawab mengelola dan mengawasi administrasi perusahaan 
b. Mengurusi penagihan biaya iklan kepada klien 
c. Mengelola semua pengeluaran perusahaan 
d. Mengurusi pajak-pajak perusahaan 
e. Menangani pembayaran gaji karyawan 
f. Membuat laporan keuangan per bulan untuk diberikan kepada direktur 
6. Produksi & Trafic 
Bertanggung jawab terhadap segala eksekusi materi iklan yang siap naik 
cetak, penyerahan materi iklan kepada media, juga pemasangan iklan media luar 
ruang, serta membantu tim kreatif dalam produksi iklan TVC. Selain itu divisi ini 
membantu menyebarkan surat dan proposal penawaran serta membantu dalam 
penagihan biaya iklan ke klien. 
 
C. VISI DAN MISI PERUSAHAAN 
Visi yang menjadi pedoman dari staf Dini Media Pro dalam bekerja adalah 
menjadi perusahaan periklanan yang kreatif dan cermat serta memberikan solusi 
tepat dalam setiap usaha pemasaran dengan didasari jiwa yang islami. 
Sedangkan misi yang mendasari dan memotivasi dalam mengelola serta 
mensejahterakan staf maupun masyarakat secara luas antara lain: 
1. Memberikan solusi cerdas dan tepat dalam setiap usaha pemasaran 
2. Memberikan keuntungan finansial yang besar dan bermanfaat 
3. Memberikan selipan dakwah dalam setiap langkah kreatifnya 
4. Memberikan sebagian keuntungan kepada kepentingan sosial dan umat 




D. KLIEN PERUSAHAAN 
Mitra bisnis DINI MEDIA PRO terdiri dari mitra lokal maupun jangkauan 
nasional, di antaranya adalah: 
1. Universitas Negeri Yogyakarta 
2. Universitas Islam Indonesia 
3. Universitas Ahmad Dahlan 
4. Universitas Muhammadiyah Yogyakarta  
5. Akademi Komunikasi Indonesia 
6. Universitas Gajah Mada 
7. STBA – LIA 
8. Pemerintah Kabupaten Bantul 
9. BPD Bantul 
10. BPD DIY Syariah 
11. PKU Muhammadiyah Jogja 
12. PP Muhammadiyah 
13. Aisyiyah 
14. SD Muhammadiyah Jambidan 
15. HIPMI 
16. Margaria Group 
17. Pegadaian 
18. Mitra Muda 
19. Radio Trijaya 




24. Mitra Gemilang 
25. Perum. Bangun Griya Madina 
26. Perum. Bangun Wirosaban Residence 
27. Perum. Bangun Samara Regency 
28. Perum. Bangun Griya Sakinah 
29. Al-Fath 
30. Az Zahra 
31. BMT Artha Barokah 
32. BMT Artha Amanah 
33. BMT Mitra Usaha Ummat 
34. Percetakan Buana 
35. BPRS Margirizki Bahagia 
36. Pamella Swalayan 
37. Rumah Makan Masakan Padang Murah Meriah 
38. PT Aseli Dagadu 
39. Mirota Batik 
40. Balong Water Park 
41. Kedai Digital 
 
 
E. PRESTASI DINI MEDIA PRO 
Berikut beberapa penghargaan yang pernah diterima Dini Media Pro : 
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PELAKSANAAN KULIAH KERJA MEDIA (KKM)  
 
A. PELAKSANAAN KERJA 
Kuliah Kerja Media (KKM) merupakan kegiatan yang diwajibkan bagi 
seluruh mahasiswa Diploma III Komunikasi Terapan. Kegiatan ini bisa dijadikan 
tolak ukur bagi mahasiswa untuk terjun langsung dan mengenal dunia kerja yang 
sebenarnya serta mengimplementasikan teori-teori yang telah diperoleh selama 
kuliah. Penulis melakukan kegiatan KKM di Dini Media Pro selama dua bulan, 
yaitu mulai tanggal 1 Februari 2010 sampai dengan 31 Maret 2010. Dalam proses 
kegiatan magang selama dua bulan tersebut, penulis mendapatkan banyak sekali 
ilmu yang menurut penulis merupakan pengalaman baru dalam dunia periklanan. 
Mulai dari bagaimana kita berkomunikasi dengan klien, bagaimana mendesain 
yang indah dan sederhana namun pesan dapat tersampaikan, sampai eksekusi 
pemasangan media outdoor dan indoor. Kegiatan magang yang penulis lakukan di 
Dini Media Pro memang tidak fokus pada satu bidang pekerjaan saja. Meskipun, 
pihak instansi menghendaki untuk penulis mendalami ilmu account executive. 
Artinya disini, penulis tidak bermaksud membangkang terhadap tugas yang 
diberikan dari pihak instansi tersebut. Penulis tetap berusaha secara optimal untuk 
melaksanakan setiap tugas yang diberikan dari instansi secara baik. Namun di luar 
hal itu, penulis juga mencoba untuk mempelajari media apa saja yang mampu 
dikerjakan oleh pihak instansi dan berusaha terlibat di dalam proses 
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pemasangaannya. Hal ini dikarenakan rasa keingintahuan yang begitu mendalam 
oleh  penulis terhadap periklanan dan aplikasinya di berbagai media.   
   
B. POSISI KERJA 
Pada saat melakukan Kuliah Kerja Media (KKM), penulis memang belum 
begitu paham apa saja posisi yang ada di instansi tersebut. Karena penulis 
beranggapan bahwa struktur perusahaan iklan antara satu dengan yang lain 
terdapat perbedaan. Ketika itu, penulis mengajukan permohonan untuk dapat 
menempati posisi kreatif. Hal ini dikarenakan kebanyakan teman-teman penulis 
sebagian besar tertarik pada posisi ini. Namun ketika penulis menyampaikan 
keinginan kepada instansi agar diperkenanakan menempati posisi kreatif, pihak 
instansi diwakilkan oleh Mbak Rindy Gadis Prasetyani (account executive) 
menempatkan penulis pada posisi marketing. Hal ini karena  pada saat itu sedang 
banyak agenda yang berkaitan dengan iklan korporatorial di media cetak.  
 
C. DAFTAR PEKERJAAN 
Selama melakukan kegiatan KKM di Dini Media Pro penulis 
mendapatkan berbagai macam pekerjaan sebagai berikut yaitu : 
a. Membuat surat penawaran iklan korporatorial fashion & beauty 
b. Melakukan tele marketing untuk follow-up klien fashion & beauty 
c. Menemui klien di Kaliurang berkaitan iklan kolektif Balong Water Park 
d. Membuat surat penawaran kerjasama untuk JIH (Jogjakarta International 
Hospital) 
e. Menemui pemilik Balong Water Park (Bpk. Herjun Taher) 
f. Mendesain pamflet pengajian 
g. Membantu memasang spanduk di kantor PWI (Persatuan Wartawan 
Indonesia) cabang Yogyakarta 
h. Bertemu klien di UMY (Universitas Muhammadiyah Yogyakarta) 
i. Mendesain stiker mobil one way vision Muktamar Muhammadiyah 
j. Mendesain stiker one way vision untuk kantor panitia Muktamar 
Muhammadiyah 
k. Mendesain umbul-umbul dan berbagai media promosi Muktamar Aisyiyah 
l. Mendesain iklan kolom Dagadu 1 x 100 mmk 
m. Memasukkan materi iklan kolom Dagadu ke Kedaulatan Rakyat dan 
Kompas 
n. Membuat daftar harga iklan dari berbagai media 
o. Melakukan tele marketing untuk follow-up calon klien korporat 
pendidikan  
p. Membuat surat penawaran dan lampirannya untuk BPR Bank Bantul 
q. Membantu memasang spanduk peta Yogyakarta dan stiker one way vision 
di panitia Muktamar 1 abad Muhammadiyah 
r. Menemui klien dari AKINDO (Akademi Komunikasi Indonesia) 
s. Membuat surat penawaran paket iklan properti untuk ditayangkan di 
Harian Jogja dan Solo Pos 
t. Membuat surat penawaran iklan duka cita 
u. Menemui klien dari SD dan Play Group Jambidan berkaitan dengan 
pembukaan kelas unggulan 
v. Melakukan tele marketing untuk follow-up klien Universitas Islam 
Indonesia berkaitan dengan dilantiknya Rektor baru 
w. Menemui Pak Yos (Rumah Makan Murah Meriah Masakan Padang) 
x. Membuat surat penawaran iklan kolektif (Rumah Makan Murah Meriah 
Masakan Padang) 
y. Melakukan survey tempat untuk pemasangan papan nama (Rumah Makan 
Murah Meriah Masakan Padang) 
z. Membantu memasang stiker one way vision Muktamar Aisyiyah 
aa. Melakukan dokumentasi di AMC (Asri Medical Center) dalam rangka hari 
TB se-dunia 
 
D. DESKRIPSI PEKERJAAN 
a. Minggu Pertama  
Pada hari pertama penulis memasuki kantor Dini Media Pro Jl. 
Pleret KM 1,5 No. 284 Potorono, Banguntapan, Bantul, Yogyakarta. 
Penulis langsung diajari bagaimana cara menghitung harga iklan di media 
cetak. Pada umumnya, penghitungan menggunakan rumus : 
 
 
Harga iklan = Ukuran x harga iklan + ppn 10% - diskon 
Setelah diberikan gambaran umum mengenai iklan media cetak, penulis 
diberu tugas untuk menanyakan ke media cetak berkaitan ada tidaknya 
perubahan harga. 
Pada minggu ini penulis juga membuat surat penawaran “ korporatorial 
fashion & beauty “. Setelah pembuatan surat selesai, maka surat tersebut 
dikirimkan ke calon klien “ korporatorial fashion & beauty “.Kemudian, 
dua hari setelah surat dikirim, penulis segera melakukan follow-up kepada 
calon klien. 
Dikarenakan pada minggu pertama seorang account executive dari Dini 
Media Pro akan keluar disebabkan diterima bekerja di Bank BPD Daerah 
Istimewa Yogyakarta, maka diadakan rapat atau meeting akhir pekan. 
Rapat yang dipimpin oleh Pak Taufik sendiri membahas mengenai agenda 
kerja seminggu lalu dan seminggu akan datang. Penulis saat itu 
melaporkan perkembangan berkaitan iklan “ korporatorial fashion & 
beauty “. Pada saat itu juga, penulis diberi tugas untuk melanjutkan proyek 
iklan kolektif dari Balong Water Park. Sehingga pada hari minggu tepat 
pada minggu pertama penulis baru magang, penulis langsung diajak oleh 
Mbak Rindy menemui pengusaha-pengusaha Tionghoa di Kaliurang 
dalam rangka menawarkan iklan kolektif Balong Water Park.  
b. Minggu Kedua  
Pada pekan kedua penulis melanjutkan tugas untuk follow-up calon 
klien fashion & beauty, serta memastikan ada tidaknya klien yang mau 
ikut. Selain itu, penulis juga menjalankan tugas iklan kolektif Balong 
Water Park dengan menyampaikan laporan yang sudah berkembang 
kepada Pak Herjun Taher (Pemilik Balong Water Park). Laporan tersebut 
berisi jumlah klien yang akan ikut dan ukuran iklannya. 
Di minggu kedua, penulis turut membantu follow-up relasi Gama Techno 
berkaitan ulang tahunnya yang ke-5. 
Di hari terakhir minggu kedua ini, penulis membuat surat penawaran 
kerjasama untuk JIH (Jogjakarta International Hospital). 
c. Minggu Ketiga  
Di minggu ketiga ini, penulis membuat surat penawaran iklan 
kolektif Balong Water Park. Follow-up calon klien kolektif Balong Water 
Park. Dihari ketiga tepatnya hari rabu, penulis mendesain pamflet untuk 
pengajian Ahbabul Musthofa. Pada minggu ketiga, penulis juga membantu 
memasang spaduk dan backdrop di kantor PWI (Persatuan Wartawan 
Indonesia) cabang Yogyakarta. 
d. Minggu Keempat  
Di hari pertama minggu keempat, penulis diajak untuk mengikuti 
meeting atau rapat pagi di kantor Dini Media Pro. Di dalam rapat tersebut, 
mengevaluasi dan membahas agenda yang sudah dilakukan seminggu 
yang lalu dan merencanakan agenda yang akan dilakukan selama 
seminggu yang akan datang. Agenda yang dibicarakan adalah berkaitan 
event funbike Universitas Negeri Yogyakarta. Di minggu kempat, penulis 
menemani teman satu magang penulis untuk menemui klien di UMY 
(Universitas Muhammadiyah Yogyakarta) berkaitan dengan penawaran 
iklan kolektif. Penulis mendesain stiker one way vision Muktamar 
Muhammadiyah dan media promosi Muktamar Aisyiyah. Di minggu ini, 
penulis juga mendapatkan proyek iklan kolom (lowongan pekerjaan) dari 
PT. Aseli Dagadu Indonesia melalui telepon. Saat itu, penulis mencoba 
mendesainkan iklan ukuran 1 x 100 mmk tersebut dengan bantuan creative 
director.  
e. Minggu kelima 
Pada minggu kelima ini, tugas penulis membuat daftar harga iklan 
dari berbagai media (media planner). Pada saat itu penulis mencoba 
mencari informasi dari berbagai sumber. Baik dengan internet maupun 
menghubungi secara langsung pihak media terkait. Hari berikutnya penulis 
diminta untuk mendesain foto sebagai hadiah pernikahan. Penulis juga 
terjun ke lapangan ikut memasang spanduk muktamar aisyiyah, meskipun 
dalam hal ini penulis tidak diberi tugas untuk itu. Membuat ilan kolom 
(lowongan pekerjaan) Az Zahra Salon & Spa Muslimah. Pada minggu 
kelima ini, penulis juga ikut membantu untuk melakukan kegiatan follow-
up kepada calon klien dalam rangka edisi khusus korporatorial pendidikan 
di SKH Kedaulatan Rakyat.  
f. Minggu keenam 
Hari pertama minggu keenam, penulis diberi tugas dari pimpinan 
langsung untuk membuatkan surat penawaran BPR Bank Bantul disertai 
lampirannya dalam bentuk aplikasi media cetak SKH Kedaulatan Rakyat 
dengan ukuran kertas A3. Penulis membantu memasang spanduk peta 
Yogyakarta dan stiker one way vision di panitia Muktamar 1 Abad 
Muhammadiyah. Hari terakhir minggu keenam ini, penulis menemui klien 
dari Akademi Komunikasi Indonesia berkaitan dengan keikutsertaannya 
dalam edisi khusus korporatorial pendidikan di media cetak SKH 
Kedaulatan Rakyat.   
g. Minggu ketujuh 
Penulis melanjutkan membantu follow-up calon klien korporatorial 
pendidikan. Di minggu kelima ini, penulis membuat surat penawaran 
paket iklan properti (Harian Jogja dan Solo Pos). Membuat surat 
penawaran iklan duka cita. Menemani pimpinan untuk menemui klien dari 
SD dan Play Group Jambidan berkaitan dengan akan dibukanya kelas 
unggulan baru. Mendesain papan nama dan rontek dari SD 
Muhammadiyah Jambidan. 
h. Minggu kedelapan 
Membantu follow-up untuk iklan kolektif atas dilantiknya Rektor 
baru Universitas Islam Indonesia (UII). Menemui klien dari Rumah Makan 
Murah Meriah Masakan Padang berkaitan iklan kolektif atas dibukanya 
cabang baru di daerah jalan Parangtritis, Yogyakarta dan 
mengkonsultasikan desain spanduk. Mengecek atau survey tempat lokasi 
yang akan digunakan untuk pemasangan papan nama Rumah Makan 
Murah Meriah Masakan Padang. Penulis juga ikut menemani karyawan 
Dini Media Pro untuk mengukur kaca mobil yang akan dipasangi stiker 
one way vision muktamar Aisyiyah di Pimpinan Wilayah Aisyiyah 
Yogyakarta. Setelah itu, penulis juga terlibat dalam pemasangannya. 
Penulis membuat surat penawaran iklan kolektif “ Murah Meriah “ 
Masakan Padang. Dokumentasi di Asri Medical Center (AMC). 
 
E. MEKANISME KERJA ACCOUNT EXECUTIVE 
 Pada dasarnya, mekanisme kerja seorang account executive adalah sebagai 
jembatan antara biro iklan dan kebutuhan klien. Yang dimaksud jembatan disini 
adalah seorang account executive memilki kewajiban sebagai perantara yang 
diberi tugas oleh biro iklan untuk mendengarkan, menanggapi, dan 
menyampaikan kebutuhan dari klien.  
Prosedur kerja seorang account executive. Adapun penulis 
merumuskannya sebagai berikut : 
1. Seorang account executive meminta bantuan sekretaris untuk membuatkan 
surat penawaran. Namun biasanya seorang account executive juga 
membuat surat penawaran sendiri. Hal ini disebabkan adanya iklan paket 
atau penawaran khusus yang akan diberikan kepada klien ataupun calon 
klien. 
a. Surat penawaran 
Adalah pesan tertulis yang berisi penawaran terhadap suatu produk. Dalam 
hal ini jasa periklanan. Isi dari surat penwaran dilihat dari segi struktur 
memliki beberapa kesamaan dengan surat penawaran pada umumnya, 
yaitu terdapat nomer surat, lampiran, hal, tempat dan tanggal pembuatan 
surat, alamat yang dituju, pembukaan, isi surat, penutupan, tanda tangan 
dan nama terang, dan stempel. Secara khusus, surat penawaran dalam 
perusahaan periklanan, dibuat dengan kemasan yang menarik. Baik 
ditinjau dari segi desain, tulisan, dan bahasa kalimatnya. 
- Desain 
Yang ditonjolkan dari segi desain adalah terdapat pada background 
dan kop surat penawaran. Kop surat terdiri dari logo, tagline dan 
alamat instansi. 
Contoh Kop Surat penawaran PAMI : 
 
- Jenis huruf 
Di Dini Media Pro, jenis huruf yang digunakan adalah jenis huruf “ 
Arial Narrow“. Contoh jenis huruf Arial Narrow : “….Semoga Allah swt 
melimpahkan rahmat, hidayah dan pertolongan-Nya kepada kita…..” 
- Bahasa 
Bahasa yang digunakan dalam penulisan surat penawaran pada 
perusahaan periklanan cenderung menggunakan bahasa yang kurang 
baku. Hal ini dikarenakan sebagai daya tarik komunikasi kepada klien. 
Pemahaman bahasa kurang baku disini, bukan berarti menjauhkan diri 
dari makna dan tujuan penulisan surat penawaran itu sendiri. 
Contoh bahasa penawaran dalam surat penawaran : “….Pada tahun 
2010 ini trend perkembangan fashion & beauty sangat dinantikan oleh 
masyarakat, mengingat selera kebutuhan konsumen yang semakin 
meningkat. Untuk itu kami hadir menjadi solution for your promotion 
dengan memberikan sentuhan desain yang menarik, kreatif, dan 
komunikatif……”. 
b. Surat penawaran khusus 
Adalah pesan tertulis yang berisi penawaran produk-produk khusus dalam 
jasa periklanan. Secara teknis, prosedur pembuatan surat penawaran 
khusus memilki kesamaan dengan surat penawaran pada umumnya. Yang 
membedakan biasanya terdapat pada bagian isi dan lampiran surat. 
Contoh :  
Tabel isi penawaran iklan paket properti 
Ukuran  Kriteria  Harga iklan Keterangan 
3 kol x 80 mmk Full Colour Rp   1,275,00    -/Kav   1x tayang 
3 Kol x 80 mmk Full Colour Rp   4,950,00    -/Kav   4x tayang maks 1 bln 
3 Kol x 80 mmk Full Colour RP 14.975,000  -/kav 12x tayang maks 3 bln 
7 Kol x 50 mmk Full Colour Rp   1,900,000  -/Kav   1x tayang 
7 Kol x 50 mmk Full Colour Rp   7,550,000  -/Kav   4x tayang maks 1 bln 
7 Kol x 50 mmk Full Colour Rp  22,750,000 -/Kav 12x tayang maks 3 bln 
 
2. Seorang account executive meminta bantuan salah seorang dari divisi 
traffic untuk mengantarkan surat kepada perusahaan klien yang akan 
dituju. Biasanya juga account executive mengantarkan secara langsung 
kepada klien dengan tujuan untuk silaturahmi dan menjaga relasi agar 
tidak lari. Selain itu, melalui surat penawaran account executive juga untuk 
mempererat hubungan antar perusahaan. 
3. Setelah surat dikirim, tugas account executive adalah mengonfirmasi 
dengan melakukan tele-marketing atau follow-up kepada klien dengan 
menggunakan data dari laporan pengiriman surat. Maksimal melakukan 
tele-marketing atau follow-up adalah dua hari setelah surat dikirim. 
a. Laporan pengiriman surat 
Adalah data yang berisi laporan surat penawaran dalam bentuk kertas atau 
buku. Isinya meliputi : Nomer, Nama instansi, Penerima dan kontak, 
Tanda tangan (penerima). Hal ini juga bertujuan agar dapat 
dipertanggungjawabkan dan sebagai laporan account director kepada 
manajer pelaksana atau direktur utama.  
b. tele-marketing atau follow-up 
Adalah kegiatan berkomunikasi dengan klien dengan menggunakan alat 
bantu komunikasi, yaitu telepon. Pada proses ini seorang account 
executive  diuji kemampuannya dalam berkomunikasi dan bernegosiasi 
dengan klien. Melalui proses ini juga seorang account executive melatih 
diri memperluas wawasan dan mendekatkan diri dengan klien. Adapun 
prosedur percakapan tele-marketing secara umum, adalah sebagai berikut : 
- Mengucapkan salam  
Assalamualaikum, Selamat pagi atau Selamat Siang Bapak / Ibu 
(disesuaikan dengan kondisi dan situasi pada saat itu).  
- Permohonan untuk disambungkan dengan divisi manajemen, 
marketing, atau public relation. (menyesuaikan besar kecilnya 
perusahaan yang ditelepon) 
- Mengenalkan diri dari mana 
Setelah tersambung dengan divisi terkait, maka pihak biro iklan 
(penelepon) segera mengenalkan diri. Perkenalan diri meliputi : nama, 
jabatan, dan instansi atau perusahaan. 
- Menyampaikan tujuan 
Menyampaikan maksud dan tujuan, yaitu dengan mengonfirmasi 
berkaitan dengan surat penawaran yang sudah dikirimkan. Prosedur 
pertama, adalah menanyakan apakah surat penawaran tersebut sudah 
diterima atau belum. Kedua, apabila belum maka account executive 
mencoba untuk memperjelas bahwa surat sudah dikirim dan diterima 
oleh salah satu karyawan terkait. Pada tahap kedua ini proses tele-
marketing dapat berhenti bila surat belum diterima oleh divisi terkait. 
Ketiga, apabila sudah diterima menanyakan apakah surat penawaran 
tersebut sudah dipelajari atau belum. Keempat, apabila belum, maka 
account executive akan menjelaskan isi surat penawaran tersebut dan 
mencoba membujuk agar tertarik dengan produk yang ditawarkan. 
Dalam proses keempat ini juga sering terjadi negosiasi ketika surat 
penawaran sudah dipelajari dan tertarik dengan produk yang 
ditawarkan. Negosiasi yang terjadi dapat berupa permintaan penurunan 
harga. 
- Menutup pembicaraan 
Apabila sudah terjadi keputusan, baik berupa penolakan ataupun 
keikutsertaan dalam produk yang ditawarkan, maka yang dilakukan 
account executive adalah mengucapkan terimakasih dan 
mengucapakan salam. Hal ini untuk menjaga rasa kekerabatan, agar 
proses komunikasi yang berlangsung dapat ditindaklanjuti suatu saat 
nanti. 
4. Melalui proses konfirmasi (tele-marketing atau follow-up), account 
executive akan mengetahui klien mana saja yang tertarik untuk ikut 
kampanye iklan dari program tersebut. Namun, apabila pihak dari klien 
menginginkan promosi dalam bentuk lain, maka account executive akan 
menyiapkan proposal penawaran khusus atau . account executive hanya 
menjelaskan saja melalui telepon. Hal ini dipertimbangkan dengan 
menyesuaikan bentuk promosi yang diinginkan dari klien itu sendiri. 
a. Promosi dalam bentuk lain 
Artinya ketika pihak klien menginginkan promosi diluar produk yang 
ditawarkan. Misalnya, pihak biro iklan menawarkan iklan paket properti di 
Harian Jogja dan Solo Pos, namun pihak klien justru menginginkan iklan 
di media Kedaulatan Rakyat, maka account executive akan menjelaskan 
ukuran dan harga apabila beriklan di media atau surat kabar tersebut. 
Untuk itu, seorang account executive harus selalu menyiapkan diri dengan 
alat tulis dan kalkulator di setiap kegiatannya berkomunikasi dengan klien. 
Agar sewaktu-waktu pertanyaan klien dapat dijawab dengan cepat.  
b. Proposal penawaran khusus 
Adalah proposal yang berisi produk-produk yang ditawarkan secara 
lengkap. Biasanya juga dapat disebut dengan katalog. Proposal penawaran 
khusus di Dini Media Pro berisi produk jasa yang bisa berikan meliputi : 
Jasa periklanan full service (above the line and below the line), Jasa 
penyelenggaraan acara (Event Organizer), dan jasa penerbitan buku 
(publishing). 
5. Apabila sudah dipastikan klien siapa saja yang ikut, account executive 
akan memberikan penjelasan dengan menawarkan mekanisme materi yang 
akan ditayangkan dan pembayaran setelah iklan dimuat. 
a. Materi iklan 
Adalah data yang disiapkan untuk ditayangkan di media. Pada umumnya 
berupa logo perusahaan, pesan yang ingin disampaikan, dan foto. 
Menyesuaikan dengan iklan yang akan dimuat dan ukuran iklan yang 
tersedia.  
b. Klasifikasi materi iklan 
Pertama, apabila perusahaan dari pihak klien sudah menyiapkan materi 
yang akan ditayangkan, maka pihak biro iklan hanya sebagai jembatan ke 
media. Kedua, pihak klien sudah menyiapkan namun menginginkan untuk 
di revisi kembali agar terlihat lebih baik. Pada tahap kedua ini, account 
executive meminta bantuan tim kreatif untuk mendesainnya. Ketiga, Pihak 
klien meminta untuk secara penuh didesainkan. Untuk harga, pihak biro 
iklan sudah menyesuaikan dengan mengambil keuntungan dari media. 
c. Mekanisme pengambilan materi yang akan ditayangkan 
Apabila materi yang akan ditayangkan sudah disepakati, maka memasuki 
tahap selanjutnya, yaitu mekanisme pengambilan materi. 
Ada tiga (3) cara : 
- Melalui email 
- Melalui fax 
- Mengambil secara langsung 
d. Mekanisme pengiriman materi ke media 
- Biro iklan menyiapkan Media Order 
Media order adalah bukti pembayaran dan sekaligus digunakan sebagai 
alat untuk melakukan pemesanan iklan kepada media. Di dalam media 
order terdapat keterangan, meliputi : Nama Klien, Judul Iklan, Ukuran, 
Diskon, Harga netto, untuk pemuatan pada tanggal, dan penerima 
order. 
- Menyiapkan materi, bisa dalam bentuk file dalam flashdisk atau file 
yang dikirim melalui email. 
- Membayar ke media dengan disertakan media order secara langsung.  
 
Apabila kelima proses tersebut sudah dijalankan dengan lancar, maka 
tugas seorang account executive berikutnya adalah menyampaikan informasi ke 
bagian sekretaris untuk menyiapkan tagihan pembayaran. Pembayaran yang 
dilakukan klien adalah maksimal dua (2) hari setelah iklan ditayangkan. Di dalam 
tagihan pembayaran tedapat bukti iklan berupan media atau surat kabar terkait dan 
disertakan kuitansi pembayaran. Biasanya seorang account executive meminta 


























 Dari penjelasan yang sudah disampaikan di atas, penulis dapat 
memberikan sedikit gambaran umum mengenai sistem kerja seorang account 
executive. Adapun mekanisme kerja seorang account executive dapat disusun 
menjadi lima (5) tahap besar dalam proses pengelolaannya terhadap klien : 
1. Seorang account executive meminta bantuan sekretaris untuk membuatkan 
surat penawaran. Namun biasanya seorang account executive juga 
membuat surat penawaran sendiri. Hal ini disebabkan adanya iklan paket 
atau penawaran khusus yang akan diberikan kepada klien ataupun calon 
klien. 
2. Seorang account executive meminta bantuan salah seorang dari divisi 
traffic untuk mengantarkan surat kepada perusahaan klien yang akan 
dituju. Biasanya juga account executive mengantarkan secara langsung 
kepada klien dengan tujuan untuk silaturahmi dan menjaga relasi agar 
tidak lari. Selain itu, melalui surat penawaran account executive juga untuk 
mempererat hubungan antar perusahaan. 
3. Setelah surat dikirim, tugas account executive adalah mengonfirmasi 
dengan melakukan tele-marketing atau follow-up kepada klien dengan 
menggunakan data dari laporan pengiriman surat. Maksimal melakukan 
tele-marketing atau follow-up adalah dua hari setelah surat dikirim. 
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4. Melalui proses konfirmasi (tele-marketing atau follow-up), account 
executive akan mengetahui klien mana saja yang tertarik untuk ikut 
kampanye iklan dari program tersebut. Namun, apabila pihak dari klien 
menginginkan promosi dalam bentuk lain, maka account executive akan 
menyiapkan proposal penawaran khusus atau . account executive hanya 
menjelaskan saja melalui telepon. Hal ini dipertimbangkan dengan 
menyesuaikan bentuk promosi yang diinginkan dari klien itu sendiri. 
5. Apabila sudah dipastikan klien siapa saja yang ikut, account executive 
akan memberikan penjelasan dengan menawarkan mekanisme materi yang 
akan ditayangkan dan pembayaran setelah iklan dimuat. 
Apabila kelima proses tersebut sudah dijalankan dengan lancar, maka 
tugas seorang account executive berikutnya adalah menyampaikan informasi ke 
bagian sekretaris untuk menyiapkan tagihan pembayaran. Pembayaran yang 
dilakukan klien adalah maksimal dua (2) hari setelah iklan ditayangkan. Di dalam 
tagihan pembayaran tedapat bukti iklan berupan media atau surat kabar terkait dan 
disertakan kuitansi pembayaran. Biasanya seorang account executive meminta 
bantuan divisi traffic untuk menyampaikan tagihannya ke klien. 
 
B.  SARAN. 
Setelah penulis melakukan KKM di Dini Media Pro, penulis telah 
mendapatkan pengalaman baru serta memperoleh wawasan dan gambaran tentang 
bagaimana pekerjaan terutama mekanisme kerja sebagai seorang account 
executive. Namaun selama melaksanakan  kegiatan KKM, penulis merasa masih 
memiliki banyak kekurangan dan masih banyak hal yang perlu dipelajari. Adapun 
saran dari penulis diantaranya : 
- Untuk Instansi Pendidikan Jurusan Periklanan Fakultas Ilmu Sosial dan 
Ilmu Politik Universitas Sebelas Maret Surakarta : 
a. Memberikan pelatihan-pelatihan dengan mendatangkan praktisi 
periklanan yang sudah berpengalaman dan memberikan gambaran 
secara umum syarat-syarat pokok apa saja yang dibutuhkan ketika 
seorang mahasiswa menyiapkan dirinya terjun di dunia periklanan.  
b. Dipermudah birokrasinya ketika mahasiswa akan melakukan 
kegiatan-kegiatan yang berkaitan dengan jurusannya. 
c. Mengoptimalisasi setiap mata kuliah yang sudah diajarkan dengan 
memperbanyak praktek sehingga akan lahir banyak karya dari 
mahasiswa jurusan Periklanan, Fakultas Ilmu Sosial dan Ilmu 
Politik, Universitas Sebelas Maret Surakarta. 
d. Mengadakan lomba atau event kreatif dengan hadiah uang atau 
beasiswa melalui organisasi-organisasi kampus atau Unit Kegiatan 
Mahasiswa (UKM). 
e. Untuk dosen-dosen yang mengajar di jurusan periklanan, 
diharapkan memilki wawasan tentang dunia periklanan. Meskipun 
dalam hal ini tidak secara mendetail mengetahui kegiatan 
periklanan. Karena penulis yakin, setiap mata kuliah yang bersifat 
umum maupun khusus, dipastikan memiliki korelasi dengan dunia 
periklanan dalam ukuran sesuai dengan dosisnya. 
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